
《银行客户经理外拓路演+宣传营销技巧训练》

【授课时长】

实战版 4 天、浓缩版 2 天

【课程收益】

1. 清楚外拓路演的主要特征、主要作用以及主要形式 

2. 掌握银行外拓路演策划的方法与技巧 

3. 规范外拓路演活动管理流程

4. 灵活掌握运作外拓路演的方法与技巧

5. 掌握外拓路演绩效评估办法

6. 明确外拓后续跟进

【授课对象】

个人客户经理

【课程大纲】

互动破冰启动
导言、关于学习的效率及学习方法分析
案例分析：（详讲 6 小时，略讲 1 小时）
1. 广东招商银行外拓路演营销案例
2. 某民生银行外拓路演营销案例
3. 某平安银行外拓路演营销案例
4. 某农商行外拓路演营销案例
5. 某村镇银行外拓路演营销案例
6. 某广发行外拓路演营销案例
7. 中国移动外拓路演营销案例
8. 中国电信外拓路演营销案例
9. 联想电脑外拓路演宣传案例
10. 可口可乐外拓路演宣传案例
写字楼、商铺扫街、派单营销
第一篇：外拓路演宣传
第一章、银行外拓路演概述（案例分析、短片观看、头脑风暴、示范指导及模拟演练）
一、外拓路演的起源与发展
二、外拓路演的主要特征



三、外拓路演的重要作用
四、外拓路演的主要形式
1．户外路演
2．室内路演
3．财经路演
4．网上路演
五、外拓路演的分类
第二章、银行外拓路演策划（案例分析、短片观看、头脑风暴、示范指导及模拟演练）
一、确定外拓路演的目标
1．总目标与分目标
2．目标与主题
3、销售目标
4、宣传目标
二、外拓路演的准备工作
1．外拓路演人员及组织
2．外拓路演策划书写作
3．外拓路演活动的全面准备工作
4．赠品、奖品的准备和选择
5．外拓路演活动的报(审)批
6．外拓路演本身的宣传
三、制定可行的现场活动方案
1．选择恰当的时间
2．选择最佳路演地址
3．安排好现场活动内容
4．现场活动的步骤 
四、计划执行前的预测
1．把握好来自政策方面的影响
2．注意气候方面因素的影响
3．外拓路演前最好彩排

五、活动经费预算
（一）促销品经费
（二）人力成本经费
（三）活动物料经费
（四）场地经费
（五）其他费用
第三章、外拓路演的五种类型及选择（案例分析、短片观看、头脑风暴、示范指导及模拟演练） 
一、外拓路演运作技巧
1．成功路演的 4 大要素
2．怎样使外拓路演发挥最大效应
3．外拓路演运作的策略
 二、网上路演代理服务
1．网上路演代理公司的类型及其服务范围
2．网上路演的内容板块
3．网上路演基本服务与特别服务



4．网上拍品路演
5．网上路演的优势
 三、财经路演
1．财经路演的运用
2．上市公司财经路演意义
3．网上财经路演功效
 四、产品路演
1．产品路演的实际作用
2．在户外进行产品路演
3．加强对产品路演人员培训
4．选择最佳时间和地点
5、常选产品：信用卡、POS、贷款、手机银行、电子银行、其他卡类
五、招聘路演
1．招聘路演内容
2．现场招聘路演
3．网上招聘路演
六、公关路演与演讲
1．如何公关路演
2．公关路演的作用
3．外拓路演演讲的要求
4．路演中的演讲策略
七、其他路演
1．体育路演
2．明星路演
3．会议路演
第四章、外拓路演营销前期准备（案例分析、短片观看、头脑风暴、示范指导及模拟演练）
一、场地选择
（一）人流量基数大
（二）消费能力强劲的区域
（三）方便活动开展的区域
（四）网点覆盖不到的区域
（五）超大型社区、商业区
（六）舞台、活动场区容易沟通拓展的区域
（七）写字楼
（八）证券、金融交易中心聚集地
二、团队组建
1. 项目经理
2. 宣传派单员
3. 业务演示介绍人员
4. 销售促成人员
5. 主持人
6. 氛围营造人员
三、活动前培训动员 
（一）活动流程培训



（二）活动分工培训
（三）核心业务培训
（四）销售技巧培训
（五）突发事件分析及应对技巧培训
四、活动物料准备（根据需求选择）
1. 活动地点
2. 活动舞台设计、背景幕布（活动主题以及品牌产品形象）、气球、彩旗、挂旗、KT 板、海报
制造气氛的道具
3. 灯光.服装.音像等
4. 帐篷、促销展台、与宣传物等
5. 展示工具：POS机、电脑、液晶屏、电子银行体验机、开卡机等
6. 名片、笔、登记本
7. 开卡单、合同
8. ……

第五章、外拓路演宣传活动执行细节（案例分析、短片观看、头脑风暴、示范指导及模拟演练）
一、 场地布置要求
1. 主题形象区要求
2. 舞台区要求
3. 业务体验区要求
4. 销售区要求
5. 宣传物料要求
6. 如何突显主题？
7. 如何利于营造氛围？
8. 如何布置，才能尽量防止意外事件发生？
9. 如何保障手机等财产安全？
二、 现场分工组织的分工配合 
1. 项目经理
2. 宣传派单员
3. 业务演示介绍人员
4. 销售促成人员
5. 主持人
6. 氛围营造人员
三、 人气聚焦策略---活动前宣传策略
1. 前奏系列活动报道预热。
2. 提前在演出地张贴海报、散发传单或悬挂条幅
3. 网站宣传
4. 短信宣传
5. 售点 POP

6. 促销礼品
7. 微信宣传
8. 现场派单
四、 活动促销氛围营造
（一）巧用宣传物料
（二）巧用麦及音响：音乐使用要领



（三）主持人播报技巧
（四）礼品选择及派发技巧
（五）活动选择及使用技巧
五、 激发团队士气和激情
（一）激励动员会
（二）物质激励
（三）现场工作量及现场氛围激励
（四）音乐激励
（五）同事互助激励
（六）主持人现场激励
六、 主持宣传主持技巧
1. 活动前宣传技巧及话术训练
2. 路演宣传促销中话术训练
3. 演出过程中开场、串词、结束技巧及话术训练
4. 调动现场氛围话术
5. 巧妙告之客户注意安全的话术要求
6. 营造旺销氛围的话术
7. 客户买单后的妙用话术
8. 无人光顾时的话术
9. 客户疯抢的应对话术
七、 派单人员派单技巧及话术训练
（一）派单位置及动线
（二）派单标准礼仪
（三）如何派单才吸引客户？
（四）如何利用派单达到客户体验及咨询的效果？
八、 冷场应对策略及技巧
（一）冷场原因分析
（二）主持人语言旺场技巧及要求
（三）音响旺场技巧及要求
（四）派单人员旺场技巧及要求
（五）宣传物料旺场技巧及要求
（六）其他技巧训练
十一、突发事件应对技巧
（一）客户太多，安全事故如何处理？
（二）精神病患者破坏，怎么办？
（三）地坯男破坏，怎么办？
（四）客户疯抢怎么办？
（五）客户追要礼物，怎么办？
（六）突发停电怎么办？
（七）老人小孩过多，怎么办？
（八）如何防止产品被盗
（九）如何防止小孩摔倒？
（十）如何防止小孩搞破坏？
（十一）面对贪礼物的老人， 怎么办？



（十二）相关人员查证或故意破坏活动怎么办？
（十三）下雨天怎么办？
（十四）活动后垃圾怎么处理？
（十五）出现火灾、地震拥挤踩踏事件等项目安全应急
第五章、现场促销配合技巧（案例分析、短片观看、头脑风暴、示范指导及模拟演练）
一、 现场客户引导与分流
（一）客户动线引导
（二）语言动作引导
（三）营业氛围引导
（四）宣传提醒引导
二、客户需求引导与兴趣培养技巧
（一）优质服务
（二）热情问候
（三）提问引导
（四）利益呈现
三、如何吸引客户
（一）提问引导法
（二）视觉引导法
（三）从众心理法
（四）去人流里吸引客户
（五）去凑热闹人堆里吸引客户
（六） 常用话术
四、影响销售的因素
（一）围观人数
（二）有需求人数
（三）推荐精准度
（四）业务呈现能力
（五）异议应对能力
（六） 促成能力
五、促销业务呈现技巧
（一）免费体验法
（二）视觉呈现法
（三）数据对比法
（四）从众心理法
（五）关键人物法
（六）制造痛苦法
（七）限时限量法
（八）利弊分析法
（九）委婉提醒法
（十） 海量营销法
六、业务呈现话术
（一）客户随意看看，意向不明确时：热情+专业+诚恳
（二） 客户在凑热闹看不说话时： 优质服务+热情问候+提问引导
七、如何呈现促销产品， 让客户觉得超值划算



（一）视觉呈现法
（二）数据对比法
（三）从众心理法
（四）利弊分析法
（五） 委婉提醒法
八、异议处理技巧
1. 赞美 PMP 法
2. 举例说明法
3. 巧妙诉苦法
4. 替代方案法
5. 专家顾问法
6. 重点转移法
7. 数据对比法
8. 利弊分析法
9. 费用化小法
10. 制造痛苦法
11. 提问引导法
12. 收益放大法
九、 常见异议处理技巧及话术
1. 我考虑一下
2. 我回家商量一下
3. 我不需要
4. 看一看再说
5. XXX 银行业务更划算
6. 我有这项业务了
7. ……

十、促成技巧
(一)请求成交促成法
(二)体验营销促成法
(三)步步为营促成法
(四)目的建议促成法
(五)利弊分析促成法
(六)假设成交促成法
第六章、外拓后续客户关系营建（案例分析、短片观看、头脑风暴、示范指导及模拟演练）
一、客户档案建立与完善
1. 标准个人客户档案建立与完善
2. 标准对公客户档案建立与完善
3. 联动营销档案建立与完善
二、判断谁是关键性人物
（一）职位高低
（二）性格特征
（三）职业对应
（四）威望指数
（五）专业知识



三、客户关系营建与深度开发技巧
(一）客户关系的 6 个阶段
(二）客户关系两手抓
(三）营建客户关系的 4 大技巧
(四）如何提高客户服务的满意度？
(五）客户深度开发技巧
(六）客户全生命周期管理
四、低成本客户关系营建工具及技巧
(一) 电话
(二) QQ

(三) EMAIL

(四)飞信
(五) 短信息
(六) 上门拜访
(七)礼物
(八)企业经营管理方法
(九)帮助其突显业绩/政
(十)帮助其职位升迁
(十一) 其他技术与资讯
(十二) 解决客户核心难题
第七章、 银行外拓路演绩效评估（案例分析、短片观看、头脑风暴、示范指导及模拟演练）
一、外拓路演绩效评估标准
1. KPI考核指标
2. 360考核指标
3. 现场关注度
4. 现场参与度
5. 销售目标达成情况 
6. 其他评估内容
7. 投入产出率 
二、 外拓路演评估方法
a)  千人成本法
b) 投入产出比法
 第二篇：商圈、写字楼派单营销宣传
第一章、商圈、写字楼营销策略（案例分析、短片观看、头脑风暴、示范指导及模拟演练）
一、 广告位宣传：洗手间、电梯、转角位、餐厅
二、 联合物业管理处：拿档主资料、做通知、培训、帮助组织消防工作、培训工作
三、 物业管理关键人物帮助
四、 自己上档口派单宣传
第二章、商圈、写字楼陌生派单宣传营销策略（案例分析、短片观看、头脑风暴、示范指导及模拟
演练）
第一步：提前准备
第二步：安排路线
第三步：派单宣传
第四步：克服异议



第五步：联系方式
第六步：致谢告辞
第三天：第四天：实地路演宣传、商圈社区写字楼外拓训练
课程结束：
一、 重点知识回顾
二、 互动：问与答
三、 学员：学习总结与行动计划
四、 企业领导：颁奖
五、 企业领导：总结发言
六、 合影：集体合影


